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Nowadays Chinese petroleum industry faces to challenge and opportunity. 
Along with joining into WTO, foreign petroleum company should enter the 
Chinese market. CNPC and SINOPEC infiltrate each other, Two oligarch of 
China petrochemical industry begin mutual into the rival traditional sphere of 
influence, launch competition, and increase the competition ability, then reply 
the Chinese petroleum industry of outward open.  
SINOPEC controls Xiamen market all along. CNPC faces huge obstacle 
from SINOPEC, as same as CNPC will enter Xiamen market. The paper 
analyzes on China petrochemical industry and the condition of CNPC, as well as 
introduces marketing strategy of CNPC， finally, point out problem of company 
entering market. 
The article applied marketing theories, and analyzes CNPC entering into 
the new market of Xiamen. At last, we summarized the process of CNPC to 
enter the new market of Xiamen, in order to provide experience to the oligarch 
into the new market. 
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约有 108 座加油站，其中，中石化全资加油站、加盟加油站占 74 个，私人






                                                        
①注释：成品油是柴油和汽油的总称。 

































自己经营 13 个加油站，年销售油品 80000 吨，销售额 3.5 亿元，创造利润
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经销商 总批发量 在本地销售量 市场占有率 海上直接销售 陆上销售
中石化（含鹭涌） 10000 10000 40% 700 9300
中  油 4300 4300 17% 0 4300
海  澳 20000 2500 10% 500 2000
兴海龙 10000 2000 8% 1200 800
华  航 8000 1800 7% 600 1200
金海顺 2500 2500 10% 2000 500
中  燃 2000 2000 8% 1600 400
月总量 56800 25100 6600 18500
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第二章  市场进入和营销战略理论回顾 
本章将就文中涉及的市场进入理论进行回顾，从而为随后的案例研究
提供分析框架。 
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    此外，市场渗透还是巩固市场进人过程的一个有效途径。如果不进行
渗透，市场进入可能就只停留在表面，而难以融人到整个市场的体系中去，
缺少根基，导致可熊失去原来的努力成果。 


















                                                        
①资料来源：屈云波： 《派力营销思想库 42 市场进入战略》，中信出版社，1999 年 1 月。 
②资料来源：屈云波： 《派力营销思想库 42 市场进入战略》，中信出版社，1999 年 1 月。 
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